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Mijnheer de rector magnificus, zeer geachte toehoorders,
Welkom bij mijn oratie.
Als ik in mijn colleges voor de eerstejaars studenten psychologie een definitie geef van
wat nu eigenlijk sociale psychologie is, geef ik ze deze: ‘De sociale psychologie bestu-
deert hoe ons denken, voelen en doen wordt beïnvloed door anderen.’ U begrijpt, na
zo’n sappige definitie heb je in een college meteen alle aandacht van de zaal, en u zit nu
bij deze openbare les natuurlijk ook meteen op het puntje van uw bank. Hoe ons den-
ken, voelen en doen wordt bepaald door de anderen. Dat smaakt naar meer…
Natuurlijk vertel ik in die colleges veel meer, en ook vandaag ben ik dat van plan. Maar
eerst is het goed om nu, bij aanvaarding van mijn ambt als hoogleraar sociale psycho-
logie even met u bij deze definitie stil te staan.
Wat uit de definitie vooral blijkt is dat sociale psychologie een zeer breed vakgebied is.
Het denken, voelen en doen… Zegt dit niet dat we eigenlijk zo’n  beetje alles bestude-
ren wat los en vast zit aan de mens? Net als mijn voorganger Henk Wilke leg ik echter
de nadruk op het doen. Daarmee wil ik niet zeggen dat het niet nuttig is om je te con-
centreren op emoties (het voelen) of het denken. Dat kan natuurlijk best. Maar het lijkt
me toch dat we uiteindelijk in gedrag geïnteresseerd zijn. Voor mij stelde Susan Fiske
(1992) al dat  ‘thinking is for doing’. Het denken staat dus in  dienst van het gedrag.
Recentelijk stelde ook Marcel Zeelenberg in diens oratie (Zeelenberg, 2002) dat “feeling
is for doing”. Ook het voelen staat in dienst van het gedrag. Ik kan me daar helemaal in
vinden. En voor mij is de boodschap dat we uiteindelijk streven naar begrip en voor-
spelling van gedrag.
Daarmee doemt uiteraard de vraag op: welk gedrag wil ik begrijpen en voorspellen? In
overeenstemming met wat je de Leidse traditie kan noemen, richt ik mij vaak op gedrag
in sociale situaties waarbij sprake is van belangentegenstellingen. Hoe gedragen we ons
wanneer we een afweging moeten maken tussen ons eigen belang en de belangen van
anderen?
De relevantie van deze vraag staat buiten kijf. De tegenstelling die vaak bestaat tussen
ons eigen belang en de belangen van anderen is terug te vinden in veel sociale proble-
men en vraagstukken. Actueel zijn op dit moment vragen als: Trekken we ons nog wat
aan van de normen en waarden in de samenleving? Hoe moeten verschillende partijen
tot een coalitie komen wanneer zij toch overduidelijk verschillende belangen hebben?
In hoeverre zijn mensen in hogere machtsposities geneigd hun eigenbelang voorop te
zetten (en hun eigen zakken te vullen met opties)? Hoe gaan we om met de gevaren van
overbevissing van de zeeën en vervuiling van ons klimaat? En in hoeverre kan je ver-
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wachten dat mensen zich voor hun eigen organisatie uit de naad werken?  
Al deze vragen verwijzen naar situaties waarbij mensen afhankelijk van elkaar zijn. Om
gedrag in zulke situaties te begrijpen en te voorspellen moet je allereerst duidelijk krij-
gen hoe wij van anderen afhankelijk zijn en hoe anderen afhankelijk van ons zijn.
Niet alleen sociaal psychologen zijn geïnteresseerd in de bestudering van menselijk
gedrag in onderlinge afhankelijkheid. Ik doel nu op de economische wetenschap. Ook
zo’n wetenschap kent haar definities. Zo valt bijvoorbeeld de micro-economie te defi-
niëren als de wetenschap die bestudeert hoe mensen handelen onder schaarste. Weer
zo’n brede definitie. Dit is natuurlijk een definitie die impliciet ook over afhankelijk-
heid gaat. Schaarste is vaak (maar niet altijd) een gevolg van onze afhankelijkheid van
anderen. Schaarste dwingt tot keuzes, en het zijn deze (economische) keuzes die bestu-
deerd worden door de economische wetenschap.
De economie en de psychologie hebben dus grote raakvlakken. Ze zijn voor een belang-
rijk deel in dezelfde fenomenen geïnteresseerd: keuzegedrag en onderlinge afhankelijk-
heid. Op basis van deze gemeenschappelijke interesse zou je verwachten dat de econo-
mie en psychologie de handen ineenslaan en samen door het leven gaan. Een huwe-
lijksbureau zou op basis van zo’n grote overeenkomst waarschijnlijk spreken van een
match made in heaven.
Nou, vergeet het maar. Hemel en aarde blijken ook in de wetenschap ver van elkaar ver-
wijderd. Het botert niet tussen de economie en de sociale psychologie. Lola Lopes
(1994), een van de wetenschappers die de economie en psychologie dichter tot elkaar
wil brengen stelde al eens “If it goes too far to say that psychologists and economists
view one another with fear and loathing, there is at least suspicion and distaste”.
Volgens haar gaat het dus misschien iets te ver om te zeggen dat psychologen en eco-
nomen bang voor elkaar zijn. Of dat ze elkaar verachten. Maar er is in ieder geval spra-
ke van achterdocht, en het lijkt een kwestie van ‘niet houden van’. Weinig reden om nog
te spreken van een  match made in heaven dus.
Waarom groepen negatief over elkaar denken is uitgebreid bestudeerd in de sociale psy-
chologie. Een van de belangrijkste redenen is dat groepen vaak strijden om een schaars
goed. Dat kan bijvoorbeeld geld zijn, land, of olie. Maar dat kan natuurlijk ook het
hoogste goed zijn dat er voor een wetenschapper bestaat: de waarheid. Economen en
psychologen zijn allebei op zoek naar de wetenschap omtrent de ware aard der dingen
(en mensen). Dat heeft in ieder geval nog iets verhevens, dus laten we daar even vanuit
gaan.
Wat bevalt de sociaal psycholoog en de econoom dan niet aan elkaars zoeken naar de
waarheid?
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Wat bevalt de sociaal psycholoog niet aan de econoom?
Om maar even kort door de bocht te gaan: Sociaal psychologen vinden dat de econo-
men menselijk gedrag beschrijven dat niet van deze wereld is. Er zijn veel meningsver-
schillen aan te wijzen maar twee belangrijke verschilpunten betreffen de motieven die
toegeschreven worden aan mensen, en de cognitieve capaciteiten die toegeschreven
worden aan mensen.
Om met het laatste te beginnen: een van de meest consistente boodschappen van psy-
chologen aan economen is dat zij een veel te hoge pet op hebben van de mens. De eco-
nomie ziet de mens als een soort Superman, die op afgewogen en beredeneerde manier
de meest ingewikkelde beslissingen neemt en op efficiënte wijze alle aanwezige infor-
matie verwerkt voordat hij een beslissing neemt. Hiertegenover stelt de sociale psycho-
logie dat we vaak op veel eenvoudigere wijze tot onze beslissingen komen. Zo laat veel
van ons gedrag zich beschrijven als gewoontegedrag. Bedenk maar eens hoe u elke week
door de supermarkt sjokt en op routine uw boodschappenmandje vult. Bij veel beslis-
singen kiezen we voor de makkelijke weg, en gebruiken we eenvoudige vuistregels om
tot een beslissing te komen.
Naast deze kritiek, die er eigenlijk op neer komt dat de mens beperkter is dan dat de eco-
noom aanneemt, is er ook kritiek op de veronderstelde motivatie van de mens. Hier is
juist de kritiek dat de mens minder beperkt is dan de economie veronderstelt. De eco-
nomie heeft een te lage pet op van de mens. De economie gaat ervan uit dat de mens
slechts gemotiveerd wordt door eigenbelang. De mens denkt alleen maar aan zichzelf
en is er alleen maar op uit om er zelf zo goed mogelijk vanaf te komen. Deze beperkt-
heid gaat de  sociaal psycholoog aan het hart. Mensen zijn volgens de sociaal psycho-
loog wel degelijk gemotiveerd om de belangen van anderen in het oog te houden. En
tegenover het eigenbelang zet de sociaal psycholoog altruïsme en rechtvaardigheid.
De mens is dus volgens de sociaal psychologen cognitief beperkter en motivationeel
minder beperkt dan de economen veronderstellen. En de boodschap van de sociaal psy-
chologen is dat de economen hun achterhaalde ideeën maar eens gauw moeten bijstel-
len, want ze zitten goed fout.
Afgelopen jaar bezocht ik een congres waar een van de sprekers inging op de bereidheid
van de economen tot bijstelling van hun gedachten. Het was een treurige toespraak.
Het was een lange verzuchting over de koppigheid van de economen. We leveren nu al
zo’n vijftig jaar lang overtuigend bewijs dat ze er naast zitten, maar ze willen nog steeds
niet luisteren, zo was de boodschap. Onze kennis is als paarlen voor de zwijnen…
Het had weinig gescheeld of de zaal –voor een belangrijk deel gevuld met psychologen
– was in huilen uitgebarsten. Links en rechts zag ik al wat wetenschappers voorzichtig
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elkaars hand zoeken, voor steun. En ik moet zeggen, ik zat ook even met een brok in de
keel. Doen we het dan echt allemaal voor niks?
Gelukkig was er afgelopen jaar ook hoopgevend nieuws. Afgelopen jaar kreeg namelijk
de psycholoog Daniel Kahneman de Nobelprijs, voor de economie. In zijn werk toont
Kahneman bij voortduring aan dat assumpties van de economie tekort schieten bij de
beschrijving van ons gedrag. Dat juist hij de Nobelprijs voor de economie kreeg geeft
aan dat economen wel degelijk open staan voor ideeën die om aanpassing van de strik-
te assumpties vragen. Hoopgevend was ook dat hij de Nobelprijs deelde met een expe-
rimenteel econoom, Vernon Smith. Hij deed vooral onderzoek naar de werking van
marktmechanismen, bijvoorbeeld naar het effect van verschillende typen van veilingen
op prijsvorming.
Het kan dus wel, en we hoeven daarom niet al te somber te doen over onze invloed op
de economische theorie. Zoals ook het Nobelprijs comité zag1, wordt nu binnen de eco-
nomie meer en meer gebruik gemaakt van experimenteel onderzoek. Hiermee wordt de
economie als wetenschap ook meer toegankelijk voor de sociale psychologie. Ik denk
dat we van deze grotere toegankelijkheid gebruik moeten maken. Maar om meer toe-
gang te krijgen is het natuurlijk wel zinvol als we ons afvragen wat de economen dan af
en toe zo tegenstaat aan onze geniale inzichten.
Wat vindt de econoom van de sociaal psycholoog?
Terwijl wij de econoom simplistisch vinden, vindt de econoom ons vaak een neuzelaar.
Zo is volgens de econoom de sociaal psycholoog met het streven naar een accurate
beschrijving van het menselijk gedrag onvoldoende in staat gebleken een algemene
theorie te leveren. Waar de economische theorie een algemeen uitgangspunt biedt door
de verwachte nuts theorie, biedt de sociale psychologie vooral een reeks van min of
meer losstaande bevindingen. Accuraatheid ten koste van algemeenheid dus.
En als het gaat om het feit dat mensen niet altijd uitgebreid nadenken en bijvoorbeeld
ook fouten kunnen maken stelt de econoom dat de meeste mensen wel afgewogen
beslissingen nemen en dat de economie in ieder geval zeer heldere voorspellingen kan
formuleren op basis van de aanname dat de mensen rationeel hun beslissingen nemen.
Deze geluiden zijn echter meer en meer zeldzaam. Met de steun van de Nobelprijs van
Kahneman zal dit waarschijnlijk in de toekomst nog minder aan de orde zijn. Het idee
dat de mens cognitief beperkt is lijkt zo langzamerhand ingang te vinden in de econo-
mische theorie. Maar dit is nog niet het geval met onze aanval op de assumptie van
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1    Zie http://www.nobel.se/economics/laureates/2002/public.html
eigenbelang, onze aanval op de motivationele beperktheid. Ik wil dan ook vandaag wat
langer stilstaan bij de manier waarop de communicatie tussen psychologen en econo-
men op dit punt verloopt. Dit doe ik vooral ook omdat ik denk dat we hiermee komen
op het belangrijkste struikelblok voor samenwerking tussen de twee vakgebieden.
Er is meer tussen hemel en aarde dan eigenbelang
Hoe verloopt het contact tussen psychologen en economen dan wanneer het eigenbe-
lang ter sprake komt? 
Welnu, allerbelabberdst. In de contacten met de economen stellen sociaal psychologen
zich geregeld op als missionarissen die contact zoeken met het simpele en primitieve
economen-volkje, en ze daarbij voor eens en voor altijd gaan uitleggen hoe het echt zit.
Waar de econoom al die jaren geloofd heeft in het eigenbelang komen wij ze nu vertel-
len dat ze er al die tijd al naast zitten. De mens wordt niet gedreven door eigenbelang.
Welnee, luister maar naar ons. Wij brengen jullie eerlijkheid en altruïsme!
Wij onderscheiden ons als sociaal psychologen natuurlijk wel van de missionarissen
doordat we niet alleen het woord meenemen, maar ook nog eens een stapeltje bewij-
zen. We hebben immers ons onderzoek, dat onomstotelijk bewijst dat eerlijkheid en alt-
ruïsme echt bestaan.
Ter illustratie wil ik het dan nu even kort hebben over onderzoek dat wij sociaal psy-
chologen dan op onze missie bij ons hebben. Om de ongelovigen te overtuigen van het
onmetelijke belang van eerlijkheid komen we bijvoorbeeld met onderzoek aanzetten
waarbij we mensen hebben laten onderhandelen over de verdeling van 10 euro’s. Zo’n
onderzoek kan er bijvoorbeeld als volgt uitzien: u komt in ons onderzoekslaboratori-
um en krijgt te horen dat u gaat onderhandelen met een andere aanwezige over 10
euro’s. Laten we die ander even Harry noemen.
U moet een voorstel doen aan Harry. U moet namelijk aangeven hoe u de 10 euro’s wil
verdelen. U kunt dus tegen Harry zeggen: ‘ik krijg 9 euro, en jij Harry krijgt 1 euro’ of
‘ik 5 en jij 5’, of wat dan ook. Nadat u uw voorstel hebt gedaan moet Harry besluiten of
hij uw aanbod aanneemt of afwijst. Als hij het aanbod aanneemt wordt dus de 10 euro
precies zo verdeeld zoals u dat voorstelde. Maar Harry kan uw voorstel ook afwijzen.
Het vervelende is dat u dan allebei niets krijgt.
Wat zou u dan doen als u Harry een voorstel moest doen? Dankzij ons onderzoek kan
ik daar vrij gemakkelijk een voorspelling over doen: u zou de 10 euro gelijk verdelen:
‘Harry, jij 5 euro en ik 5’. Bijna iedereen doet dat namelijk (zie b.v. Camerer & Thaler,
1995).
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Maar wat moet je op basis daarvan concluderen? Voor sociaal psychologen is de con-
clusie gauw getrokken: de mens is eerlijk. En de mens is zeker niet gedreven door eigen-
belang. Voor de sociaal psycholoog is daarmee de kous af. Eigenlijk een nogal slaapver-
wekkend resultaat. Geen sociaal psycholoog die er wakker van ligt, of ook maar de
geringste behoefte krijgt om deze conclusie ter discussie te stellen.
Nee, dan de econoom. Wanneer je de econoom meedeelt dat mensen de 10 euro gelijk
verdelen en dat mensen dus eerlijk zijn kijkt hij – de ongelovige - of hij water ziet bran-
den. Een paar kenmerkende reacties zijn dan: ‘Dat kan niet, je hebt waarschijnlijk
proefpersonen gebruikt die er niets van gesnapt hebben. Je hebt waarschijnlijk domme
psychologen als proefpersoon gehad. Probeer het eens met mensen die wel goed kun-
nen nadenken!’
Een andere typische reactie is: ‘Het zegt me niets: Om echt te weten te komen of men-
sen eerlijk zijn moet je niet met een onderzoekje met 10 euro aankomen. Laat mensen
maar eens 1000 euro verdelen, en kom dan nog maar eens terug.’ Ik ben niet zo onder
de indruk van zo’n opmerking. Allereerst is het natuurlijk zo dat ons leven – ook ons
economisch leven - voornamelijk uit kleine beslissingen bestaat. De economische theo-
rie zou dus ook juist moeten opgaan voor dat soort handelingen. Verder is er wel dege-
lijk onderzoek waaruit blijkt dat mensen ook bij hoge bedragen tot gelijke verdelingen
komen. Zo zijn er onderzoekers geweest die in landen als Indonesië en Slowakije men-
sen over weeklonen en zelfs maandlonen hebben laten onderhandelen. Ook zulke
bedragen werden gelijk verdeeld (Cameron, 1999; Slonim & Roth,1998).
Waar ik wel meer van onder de indruk ben is de kritiek van de econoom die zegt dat
wat sociaal psychologen als eerlijkheid zien, vaak niets anders is dan ‘vermomd eigenbe-
lang’. Ofwel: mensen doen wel eerlijk, maar ze doen dat vaak uit eigenbelang, niet omdat
ze echt iets om anderen geven.
Interessant is in dit verband onderzoek van economen die mensen niet rechtstreeks om
geld lieten onderhandelen, maar om fiches (zie b.v. Kagel, Kim & Moser, 1996). Deze
fiches waren wel geld waard, maar bijvoorbeeld twee keer zoveel voor degene die het
voorstel moest doen als voor degenen die daarop moest reageren. Als u en Harry zou-
den deelnemen aan zo’n onderzoek zou dit er als volgt uit kunnen zien: U en Harry
moeten 100 fiches te verdelen. Harry krijgt maar 5 cent voor een fiche, en u krijgt 10
cent voor elk fiche. U krijgt dus meer voor een fiche dan Harry. Dat is mooi, maar het
kan nog mooier. U krijgt namelijk ook nog eens te horen dat Harry niet weet dat u
meer voor een fiche krijgt dan hij.
Wat zou u nu doen? Ook nu kan ik op basis van eerder onderzoek hier wel een ant-
woord opgeven (b.v. Kagel et al., 1996; van Dijk & Vermunt, 2000). Een belangrijk deel
van u zou zich laten kennen als een linkmiechel, een geniepige achterbakse gluiperd,
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door aan de argeloze Harry - die niet weet dat u meer voor een fiche krijgt dan hij -
voor te stellen om de fiches gelijk te verdelen. ‘Hé Harry: Jij 50 fiches en ik 50 fiches,
Okay?’ Zo’n voorstel waarbij u de fiches netjes gelijk verdeelt lijkt natuurlijk eerlijk voor
Harry. Maar je kan zo’n voorstel toch niet echt eerlijk noemen omdat het betekent dat
u wel even met twee keer zoveel geld naar huis gaat als Harry.
Oftewel: uit dit door economen geïnspireerde onderzoek blijkt dat u vaak niet zozeer
echt eerlijk wil zijn, maar alleen maar eerlijk wil lijken tegenover Harry. ‘Harry, jij 50
fiches en ik 50 fiches’. En  u wilt alleen maar eerlijk lijken om er zelf zo goed mogelijk
vanaf te komen. Vermomd eigenbelang dus. En niet zo netjes van u…
Ik noem deze studies omdat deze volgens mij illustreren dat sociaal psychologen vaak
ten onrechte de mond vol hebben over eerlijkheid. En vooral ook om te laten zien dat
sociaal psychologen nog veel kunnen leren van economen. Wat dit betreft vind ik het
ook opvallend en aanmatigend dat nagenoeg elke tekst die mij bekend is over de inte-
gratie van de economie en de psychologie een betoog is waarbij de centrale boodschap
is dat het de economie is die moet leren van de psychologie. 2
Herhaaldelijk wordt door sociaal psychologen uitgehaald naar de assumptie van eigen-
belang als zijnde achterlijk en achterhaald. Maar de assumptie van het belang van eer-
lijkheid nemen zij even klakkeloos aan. Voor de sociaal psycholoog lijkt de meest inte-
ressante vraag niet zozeer of mensen eerlijk zijn, maar hoogstens de vraag wat mensen
eerlijk vinden. En wanneer het gaat om eigenbelang lijkt het wel of sociaal psychologen
dat een oninteressant begrip vinden, en haast on-psychologisch begrip. We beginnen
pas te leven als we kunnen aantonen dat mensen niet in hun eigenbelang handelen. Wat
eventueel nog kan, zijn onderzoeken waarbij het erom gaat dat oordelen over wat eer-
lijk is gekleurd worden door ons eigenbelang. Of onderzoek waaruit blijkt dat mensen
de rol van eigenbelang overschatten (b.v. de mythe van eigenbelang). Maar eigenbelang
per se is oninteressant.
Natuurlijk overdrijf ik nu. En ik wil hier zeker niet betogen dat het onzinnig is om een
onderwerp als eerlijkheid te bestuderen of dat echte eerlijkheid niet bestaat.
Ongetwijfeld speelt rechtvaardigheid een belangrijke rol bij de afweging tussen eigen-
belang en de belangen van anderen. Wat ik wel wil zeggen is dat sociaal psychologen -
wanneer het gaat om het belang van rechtvaardigheid - lijden aan een cognitieve lui-
heid en vooringenomenheid. In dit verband vind ik het dan ook verademend om af en
toe de frisse – en achterdochtige – kijk van de econoom te hebben. Ik vind ook dat wij
als sociaal psychologen bij onze theorievorming die verfrissing meer moeten opzoeken.
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2    Er zijn wel artikelen waarin wordt beschreven dat sociaal psychologen een voor-
beeld kunnen nemen aan experimenteel economen, maar dan gaat het in de regel om
methodische aspecten van onderzoek (b.v. Hertwig, & Ortmann, 2002).
Maar in dat zoeken van contact moeten we ons niet als missionarissen opstellen, rede-
nerend vanuit ons eigen gelijk. De inzet moet ook niet zijn dat het of eigenbelang is dat
domineert, of dat het rechtvaardigheid en altruïsme is dat de klok slaat. Zulke discus-
sies hebben we inmiddels genoeg gehad en deze leiden tot weinig meer dan een welles-
nietes spelletje waarbij de econoom roept dat het allemaal eigenbelang is en de sociaal
psycholoog roept dat de mens vooral door rechtvaardigheid gemotiveerd wordt. Het is
nu tijd om te proberen verder te komen en interessantere vragen te stellen. Om bij-
voorbeeld de vraag te stellen wanneer we eigenbelang zwaar laten wegen en wanneer we
ons wat gelegen laten liggen aan de belangen van anderen.
De econoom en de sociaal psycholoog in ons hoofd 
Er is wel eens gezegd dat de economen vooral goed zijn in het beschrijven van econo-
men. Met andere woorden: economie beschrijft hoe egoïstisch economen denken, maar
de rest van ons is (gelukkig) anders. Daar zit een kern van waarheid in. Er zijn studies
gedaan naar dit onderwerp (zie Frank, Gilovich, & Regan, 1993). Zo is onderzocht hoe
economiestudenten en psychologiestudenten bijvoorbeeld reageren op een voordeeltje
bij de kassa. We kennen dat allemaal wel. Er wordt een foutje gemaakt bij het afrekenen
in uw voordeel. U ziet het, maar de caissière niet. Zegt u daar wat van? Welnu, de eco-
noom lijkt dan inderdaad eerder dan de psycholoog geneigd om te doen alsof de neus
bloedt. Ook blijkt uit onderzoek dat economen minder dan psychologen bereid zijn om
geld aan goede doelen te geven. Economen lijken dus inderdaad iets egoïstischer.
Maar de conclusie dat de econoom en de sociaal psycholoog verschillende mensen zijn
en dat economen vooral goed zijn in het beschrijven van economen is natuurlijk onbe-
vredigend. Dat is dan ook niet de kant die ik op wil. Ik zou eerder willen zeggen dat eco-
nomen en psychologen dezelfde mensen zijn. Sterker zelfs, dat in elk van ons – en dus
ook in elk van u - een sociaal psycholoog en een econoom schuil gaat.
Ik begrijp dat dat van die econoom even schrikken is. Maar dat is wel het beeld dat bij
me opkomt. Wij hebben in ons hoofd een econoom en een sociaal psycholoog zitten.
Soms is de econoom aan het woord, en soms de sociaal psycholoog. Anders gezegd:
soms ben ik egoïstisch en slechts uit op eigenbelang, en soms ben ik sociaal, en aller-
aardigst.
Iets formeler kan dit gevat worden in het sociale nutsmodel (b.v. Loewenstein,
Thompson, & Bazerman, 1989; van Dijk & Vermunt, 2000). Volgens dit model ontle-
nen mensen nut aan vergroting van hun eigen opbrengsten, en ontlenen ze nut aan het
realiseren van eerlijke verdeling van opbrengsten. Het mooie van dit model is allereerst
de eenvoud: er worden slechts  twee bronnen van nut onderscheiden. Hiermee is het
haast zo eenvoudig als de eenvoud van de economische wetenschap, met dit verschil dat
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die in principe slechts aandacht heeft voor de vergroting van de eigen opbrengsten.
Door daarnaast ook aandacht te hebben voor eerlijkheid doet het sociale nutsmodel
ook recht aan wat binnen de sociale psychologie als uitgangspunt geldt.
En het mooiste van dit model is dat aangenomen wordt dat beide aspecten – eigenbe-
lang en eerlijkheid – elk hun eigen gewicht hebben. Hiermee biedt het sociale nutsmo-
del een uitweg uit de welles-nietes discussie; het verenigt immers beide inzichten. En zo
leidt het ook tot nieuwe vragen, zoals de ultieme vraag: wanneer hechten mensen aan
eigenbelang en wanneer hechten mensen aan de belangen van anderen? Anders gezegd:
het sociale nutsmodel stelt als vanzelf de vraag wanneer de econoom in ons hoofd aan
het woord is, en wanneer de sociaal psycholoog.
Voor deze oratie heb ik als werktitel ‘de stemmen in mijn hoofd’ gebruikt. Ik heb die
titel maar laten varen, omdat het toch de indruk kon wekken dat het niet helemaal goed
gaat met me. Maar er zit wel wat in het schizofrene beeld dat met zo’n titel opgeroepen
wordt. Ik sta dan ook soms van mijn eigen gedrag te kijken.
Laat ik dan maar meteen een voorbeeld daarvan geven. Een paar jaar geleden werd er
thuis bij me aangebeld. Ik doe open, en zie daar twee kleine meisjes staan, met een col-
lectebus. Ze wilden graag geld van me hebben voor een goed doel. Nou is dat normaal
geen probleem. Aan de deur doe ik nooit moeilijk. Het hele jaar door geef ik iedereen
die met een goed doel voor mijn deur staat braaf mijn euro’s. Maar dit keer liep het
anders.
Wat gebeurde er namelijk? De twee meisjes aan de deur boden mij wat aan in ruil voor
mijn bijdrage. Dat wil zeggen, ze hadden een kaart bij zich. En op die kaart stonden de
namen van een paar Leidse zaken die mij beloofden dat ik bij hen korting zou krijgen
wanneer ik de twee meisjes geld zou geven voor hun goede doel. De McDonalds gaf me
korting op een hamburger, een kledingzaak uit de Haarlemmerstraat zou me korting
op wat kleding geven, en zo waren er nog een paar zaken. Wat er vervolgens gebeurde
was dat ik mij voorover boog naar het blaadje dat de meisjes in hun hand hielden, en
met de vinger een voor een langs de kortingen ging. Hierdoor werd me al snel duide-
lijk dat ik eigenlijk nooit bij die zaken kwam, en dat ik dus niets aan die kortingen had.
Nadat ik zo alle kortingen een voor een was langsgelopen deelde ik dat de meisjes ook
mee: “sorry, maar ik kom daar nooit”. Ik hield mijn geld in mijn zak, wenste ze heel veel
succes verder (waarom zou je onaardig doen tegen ze?) en deed de deur dicht. Zonder
geld trokken de meisjes verder.
Pas nadat ik de deur had dichtgedaan besefte ik dat ik me wat vreemd en egoïstisch had
gedragen.
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Nu bestaat natuurlijk de kans dat u nu toch denkt: ‘Inderdaad, jij gedroeg je wat
vreemd, Eric. Jij bent blijkbaar toch meer een econoom, en eigenlijk maar een naar
mannetje. Jouw gedrag zegt niets over andere mensen maar alles over jou.’ Als dat uw
conclusie is, dan zou dat jammer zijn, zeker op zo’n dag als deze. Om te voorkomen dat
u de oorzaak vooral bij mij gaat zoeken geef ik maar meteen een andere anekdote, en
ditmaal niet een van mezelf.
In een van zijn artikelen vertelt Dave Messick (Messick, 1999) – een sociaal-psycholo-
gische onderzoeker - over een ervaring die hij had toen hij in Noorwegen woonde en
met wat andere families op vakantie ging. Omdat het zo gezellig was wordt er op een
bepaald moment zelfs een pingpong toernooitje georganiseerd. Een goede keuze, want
wat is er nu leuker dan een potje pingpong? En omdat er ook kinderen zijn besluiten ze
tot een handicaptoernooi. Dat wil zeggen: kinderen onder de 14 kregen krijgen 10 pun-
ten voorsprong (toen duurde een game nog tot de 21 punten en niet zoals nu tot de 11
punten) wanneer ze tegen een volwassene spelen, en vrouwen krijgen wanneer ze tegen
een man spelen ook 10 punten voorsprong.
Wat blijkt? Dave Messick staat in dit toernooi als een bezetene te spelen. De ene na de
andere tegenstander wordt door hem vermorzeld. En op een bepaald moment is het zo
ver: hij heeft meedogenloos iedereen van de tafel geslagen – ook de kleine kindertjes en
vrouwen – en staat dan voor de finale. Hij moet tegen een klein meisje. Nog even die
van tafel jensen, en hij is de kampioen. Pas op dat moment – als hij om zich heen kijkt
en de stofwolken zijn opgetrokken - dringt het tot hem door dat hij zich misschien
teveel heeft laten meeslepen. Hij beseft dan opeens dat het toernooi was opgezet voor
de gezelligheid, en dat het natuurlijk zo moest zijn dat een kind zou moeten winnen.
Hij, Dave Messick, beseft dan dat hij te ver is gegaan in zijn fanatisme. De situatie was
sterker dan hij, zou je kunnen zeggen. Hij vertelt niet hoe het verder afliep, maar uit zijn
verhaal maak ik op dat hij vervolgens besluit in de finale expres van het kleine meisje te
verliezen.
Waarom vertel ik deze anekdotes? Omdat ik hiermee wil illustreren dat algemene uit-
spraken over de vraag of de mens egoïstisch is of juist oog heeft voor de belangen van
anderen onzinnig zijn. Zo laat het pingpongtoernooi van Dave Messick zien dat
iemand die best bereid is  om anderen te laten winnen zich door de situatie kan laten
meeslepen om iedereen van tafel te meppen.
Wanneer je een uitspraak wil doen over de vraag of de mens gedreven is door eigenbe-
lang of juist rekening houdt met de belangen van anderen, is het dus goed om je te
realiseren dat de motivatie een functie kan zijn van de situatie. Soms brengt een situ-
atie iets in ons naar boven dat ons ertoe aanzet ons eigenbelang voorop te zetten, en
soms zit er iets in de sociale situatie dat ons aanzet om oog te hebben voor de belangen
van anderen.
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Vreemd genoeg is dit aspect, dat ik zou willen kenmerken als de motivationele kracht
van de situatie, nog onvoldoende doorgedrongen in de sociale psychologie (en wat dat
aangaat ook niet in de economie). Niet dat de sociale psychologie zich niet bezig houdt
met de invloed van de situatie. Integendeel, dat is juist iets dat de sociale psychologie
kenmerkt. Maar wanneer het gaat om de vraag of de mens door een motief als eigen-
belang of door bijvoorbeeld rechtvaardigheid wordt gedreven lijkt dit aspect naar de
achtergrond te verdwijnen. Dan ontaardt het te gauw in het welles-nietes en alles-of-
niets spel dat sociaal psychologen en economen regelmatig spelen.
Dat de gewichten van eigenbelang en eerlijkheid variabel zijn is wel onderkend in de
sociale psychologie. Zo wordt bijvoorbeeld aangenomen dat er stabiele persoonsver-
schillen zijn. Sommigen onder ons zijn meer uit op vergroting van hun eigen opbreng-
sten, en sommigen streven meer naar eerlijke verdeling van opbrengsten. En zoals
gezegd, sommigen zijn econoom, en sommigen psycholoog. Ook weten we dat bij-
voorbeeld in zakelijke settings eigenbelang een grotere rol speelt dan in andere sociale
settings. Toch weten we nog niet veel meer dan dat.
Waarom gaf ik de meisjes aan mijn deur geen geld? Het antwoord ligt in de situatie.
Volgens mij kwam het allemaal doordat de meisjes mij iets aanboden: de kortingsbon-
nen van de Leidse zaken. Ze boden me dus iets in ruil voor mijn geld. En daarmee
maakten ze er een soort zakelijke transactie van. Jij geeft ons wat geld, dan geven wij je
korting. En doordat ik de situatie als een zakelijke transactie zag stelde ik me op zoals
de meesten van ons zich in zakelijke settings opstellen: ik keek of ik er zelf beter van
werd. Mijn conclusie was dat ik er niet beter van werd, en daarom gaf ik niets. Geen
enkel probleem. De kortingsbonnen maakten de econoom in mij wakker en als eco-
noom reageerde ik volkomen begrijpelijk.
In iets algemenere termen betekent dit dat bepaalde elementen in een situatie kunnen
bepalen of we meer gemotiveerd worden door eigenbelang of dat we meer rekening
zullen houden met de belangen van anderen. De situatie bepaalt of de econoom of de
sociale psycholoog in ons wakker wordt. En daarmee bepaalt de situatie wat we gepast
gedrag vinden.
Dit impliceert ook dat kleine wijzigingen in een situatie verrassende gevolgen kunnen
hebben die je moeilijk kan verklaren wanneer je ervan uitgaat dat mensen een vast-
staande motivatie hebben.. Zo denk ik dat de meisjes aan mijn deur wel geld van me
hadden gekregen wanneer ze niet met dat blaadje gewapperd hadden. Dan was name-
lijk de econoom in mij gewoon blijven slapen. Zo’n uitkomst zou natuurlijk wel opmer-
kelijk zijn. Want dat zou betekenen dat ik eerder geld zou geven wanneer ik er niets
voor terug krijg dan wanneer ik er wel iets (de korting) voor terug krijg.
Wanneer je uitgaat van een vaststaande motivatie – over situaties heen – is dit moeilijk
Mei 2003 / De Econoom en de Psycholoog in ons Hoofd 13
te verklaren. Als ik altijd en overal economisch georiënteerd ben zou ik waarschijnlijk
meer geven wanneer ik iets terugkrijg dan wanneer ik niets terug krijg. En ook wanneer
ik sterk op rechtvaardigheid gericht ben zou ik naar alle waarschijnlijkheid eerder
geven wanneer ik iets terug krijg dan wanneer ik niets terugkrijg. Wanneer je uitgaat
van de kracht van de situatie is het wel te verklaren.
Onderzoek naar de motivationele kracht van de situatie
Het zal u opvallen dat ik mijn verhaal over de kracht van de situatie nog niet heb onder-
bouwd met onderzoek. Dat kan ik gelukkig wel.
Dat kleine veranderingen in een situatie verstrekkende gevolgen kunnen hebben op
motivatie en gedrag blijkt onder andere uit het promotieonderzoek van Laetitia
Mulder. Zij richt zich in haar proefschrift op het effect van sancties die bedoeld zijn om
mensen voor het algemeen belang te laten kiezen. Wij onderzoeken dat in ons labora-
torium weer met fiches en geld. Maar als u een voorbeeld wilt uit de werkelijkheid kunt
u denken aan een boete op zwartrijden in de tram, bedoeld om mensen netjes een
kaartje te laten kopen. Het idee achter zo’n boete is natuurlijk dat mensen economisch
gemotiveerd zijn en dat je ze je moet pakken waar het pijn doet; in de eigen porte-
monnee.
Uit het onderzoek van Laetitia Mulder  (b.v. Mulder, Wilke, van Dijk, & De Cremer,
2002) blijkt echter dat het soms helemaal niet zo’n goed idee is om boetes in te stellen.
Een boete kan averechts werken. Zo kunnen mensen – zelfs wanneer daar op zich wei-
nig  aanleiding toe zou zijn – uit het feit dat er een boete bestaat concluderen dat ande-
re mensen blijkbaar nogal asociaal zijn. Waarom zou er anders een sanctie nodig zijn?
De gedachte dat anderen blijkbaar aan zichzelf denken kan mensen ertoe brengen om
dan ook alleen maar aan zichzelf te denken. Een sanctie die bedoeld is om mensen aan
te zetten tot wat socialer gedrag kan er dus toe leiden dat mensen zich meer gaan laten
leiden door hun eigenbelang.
Verder is ook  nog eens zo dat een sanctie van mensen calculerende burgers kan maken
(zie ook b.v. Tenbrunsel & Messick, 1999). Zo kunnen we wanneer er een boete van 20
euro staat op zwartrijden op het idee komen dat zwartrijden zo gek nog niet is. Een op
de 20 keer een boete betalen kan goedkoper zijn dan 20 keer een kaartje kopen.
Een aardig praktijkvoorbeeld kwam me pas geleden nog onder ogen. Het ging om
onderzoek naar het gedrag van ouders bij crèches (Gneezy & Rustichini, 2000). Omdat
sommige ouders de neiging hadden om hun kinderen te laat op te halen (‘druk-druk-
druk’), zetten sommige crèches een boetesysteem op waarbij ouders een boete moesten
betalen wanneer ze hun kroost te lang lieten zitten. U raadt het al. Het gevolg van deze
Mei 2003 / De Econoom en de Psycholoog in ons Hoofd14
boete was dat de kindertjes nog veel langer moesten wachten op hun ouders. Veel
ouders kwamen blijkbaar op het idee dat het eigenlijk nog niet zo’n slecht idee was om
de kindertjes nog iets langer te laten wachten en dan gewoon de boete bij de maande-
lijkse rekening op te tellen. Ook een boete kan dus de econoom in ons wakker maken.
Als laatste illustratie van onderzoek naar de kracht van de situatie wil ik kort terugko-
men op het onderzoek dat ik daarnet behandelde toen ik het over u en Harry had. U
moest Harry in een onderhandeling een voorstel doen en Harry moest besluiten of hij
dit voorstel aannam of afwees.
Zoals ik al aangaf zijn veel van u nogal gluiperig, en niet te beroerd om Harry geld door
de neus te boren wanneer de omstandigheden maar goed zijn, namelijk wanneer Harry
niet weet dat fiches meer waard zijn voor u dan voor hem. In het promotie-onderzoek
van Michel Handgraaf (Handgraaf, van Dijk, Wilke, & Vermunt, 2003), en in onder-
zoek dat ik samen met Riël Vermunt (van Dijk & Vermunt, 2000) heb verricht, hebben
we echter ook gekeken wat er gebeurt wanneer Harry volstrekt machteloos is. Wat doet
u wanneer u als een soort dictator zelf de 10 euro kan verdelen zonder dat Harry er nog
iets aan kan doen?
Je zou zeggen: als Harry niets kan doen is de situatie ideaal om hem eens flink te bena-
delen en de 10 euro zelf te houden. Als u al bereid bent hem te benadelen wanneer hij
uw voorstel nog kan afwijzen zult u wel helemaal bereid zijn om hem te benadelen als
u weet dat hij er helemaal niets meer aan kan doen. Eens een gluiperd altijd een glui-
perd. Maar nee. Uit ons onderzoek bleek dat u juist veel minder bereid bent hem te
benadelen wanneer hij machteloos is. Velen van u gaan dan juist het geld netjes gelijk
delen met Harry. Zo aardig bent u dus weer wel…
Ook dit valt niet te verklaren wanneer je ervan uitgaat dat mensen een bepaalde vast-
staande motivatie hebben. Maar het  past weer wel bij de veronderstelling dat de moti-
vatie een functie is van de situatie. Zo roepen machteloze anderen mededogen in ons
op; een  motivatie om rekening te houden met ze. En dat is goed nieuws voor oude
dametjes, baby’tjes, en dus soms ook voor Harry.
De toekomst
Het moge duidelijk zijn. Er zijn geen simpele antwoorden wanneer het gaat om de
vraag of de mens gedreven wordt door eigenbelang of door de belangen van anderen.
Om de eenvoud te ontstijgen is het denk ik nuttig wanneer de sociale psychologie in de
toekomst meer open gaat staan voor inzichten uit de economie. Ik denk dan vooral aan
de rol van eigenbelang.
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Hierbij moeten we ons vooral we de vraag stellen wanneer de mens meer door eigen-
belang gemotiveerd en wanneer hij gemotiveerd is rekening te houden met anderen. En
voor de beantwoording van deze vraag is het – met het sociale nutsmodel op de ach-
tergrond - tijd om meer te weten te komen van de motivationele kracht van de situatie.
Dit betekent niet alleen dat we in onze theorievorming verder moeten proberen te
komen, maar ook dat we beter moeten nadenken hoe we ons onderzoek in elkaar zet-
ten. Bij studies naar belangentegenstellingen wordt de situatie nog te vaak als relatief
onbelangrijk gezien. Om het conflict te onderzoeken moeten we nu eenmaal onze
proefpersonen een bepaalde situatie voorschotelen, en dus laten we bijvoorbeeld onze
proefpersonen zo’n onderhandelingsspel spelen. Maar we staan er nog te weinig bij stil
dat deze situatie een zelfstandige invloed op de motivatie heeft. Zoals ik vandaag heb
laten zien is echter de keuze van de situatie medebepalend voor de resultaten die we
behalen. Ook wat dat betreft is het dus zaak om in de toekomst nadrukkelijker stil te
staan bij de kracht van de situatie.
Tot slot
De sociale psychologie weet veel over groepsprocessen. Een van de gevaren in groepen
is dat ideeën van buiten te weinig doorklinken. Een effectieve manier om dit te voor-
komen is het aanstellen van een ‘advocaat van de duivel’, iemand die aangesteld wordt
om zo’n geluid van buiten door te geven. Vandaag heb ik mezelf maar aangesteld.
Natuurlijk heb ik in deze rol verschillen tussen ‘wij’ en ‘zij’ wat aangezet en zelfs gesim-
plificeerd. Zo bestaat er wel degelijk enige samenwerking tussen de sociale psychologie
en de economie. Met name bij wat in Amerika bekend staat als ‘behavioral economics’,
gedragseconomie dus. En binnen Europa hebben we de economische psychologie,
onder andere sterk vertegenwoordigd aan de Universiteit van Tilburg.
Ik ben er niet op uit de sociale psychologie in Leiden om te buigen tot economische
psychologie. Ik denk wel dat er veel te halen is wanneer de sociale psychologie meer
gaat openstaan voor economische inzichten en uitgangspunten. Hand in hand darte-
lend door de wei is voor economen en sociaal psychologen misschien wat te hoog
gegrepen, en misschien zelfs onwenselijk. Samenwerking levert wellicht meer op met
verschillen in uitgangspunt dan zonder verschillen in uitgangspunt. Met verschillen in
uitgangspunt is er in ieder geval een debat gaande. Het is mijn overtuiging dat juist dit
debat, dat gevoerd wordt op het snijpunt van de sociale psychologie en de economie,
nieuwe inzichten zal opleveren. Zowel voor de sociale psychologie als voor de econo-
mie.
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Dankwoord
Nu ik aan het einde van mijn oratie ben gekomen wil ik graag enkele mensen bedan-
ken.
Allereerst het College van Bestuur en het bestuur van de Faculteit der Sociale
Wetenschappen, en daarmee iedereen die bijgedragen heeft aan de totstandkoming van
mijn benoeming. Hierbij denk ik natuurlijk vooral ook aan de benoemingsadviescom-
missie die besloot mij voor te dragen.
Henk Wilke
Henk, ik heb veel aan je te danken. Door jou ben ik naar Leiden toegekomen als oio, en
ben ik na mijn promotie ook in Leiden gebleven. Eerst als universitair docent, later als
hoofddocent en nu dan als je opvolger. Jij zag wel wat in het feit dat ik mijn studie eco-
nomie combineerde met de studie van sociale psychologie. Al als student liet je me col-
lege geven in de economische psychologie, en later hebben we in Leiden het vak eco-
nomische psychologie geïntroduceerd en zelfs uitgebreid tot afstudeertraject. Toen jij
wist dat je afscheid wilde nemen van de universiteit heb je me gestimuleerd om te sol-
liciteren op ‘jouw’ plek. Ik stond niet meteen te trappelen, en zag vooral op tegen de
bestuurlijke beslommeringen die zo’n positie met zich meebrengt. Jij stelde me gerust
door te zeggen dat ik het toch niet zoals jou hoefde te doen. Ik moet zeggen: tot nu toe
bevalt dat prima.
Daan van Knippenberg, Marcel Zeelenberg  en David de Cremer
Met jullie werk ik veel samen, en dat heeft al tot heel wat onderzoek geleid. Dat is op
zich al aardig, maar vooral aardig omdat dit gecombineerd wordt met vriendschap.
Zonder dat zou het lang zo leuk niet zijn.
Ilja van Beest, Michel Handgraaf, Laetitia Mulder, Erik de Kwaadsteniet, en Jeroen
Stouten
Op verschillende manieren komt het onderwerp van vandaag ook naar voren in de pro-
motie-onderzoeken die ik samen met jullie heb verricht. Jullie dragen dan ook veel bij
aan de manier waarop ik tegen zaken aan kijk. En gelukkig geldt ook bij jullie dat we
meer dan alleen collega-onderzoekers zijn.
De sectie Sociale- en Organisatiepsychologie
Een van de aantrekkelijkste punten om in Leiden te blijven werken is natuurlijk de sec-
tie. Al die jaren heb ik me er uitstekend thuis gevoeld, en dat is nog steeds zo. De intro-
ductie van de bachelor-masters structuur brengt veel werk met zich mee voor de sectie,
en dit laat zich niet altijd makkelijk laat combineren met de aspiraties voor onderzoek.
Toch is de inzet hoog, wordt er mooi onderzoek gedaan en is de sfeer goed.
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Door mijn aanstelling als hoogleraar werk ik nu binnen de sectie veel samen met
Naomi Ellemers. Het is een goede samenwerking, en ik heb nog geen belangentegen-
stelling kunnen ontdekken. Dit is veel waard en zorgt er ook voor dat Leiden een pret-
tige plek is om te werken. Ik ga er dan ook vanuit dat dit zo zal blijven.
En waar zouden we zijn zonder het secretariaat? Christien, Cora en Maya. Jullie zorgen
er mede voor dat een zo grote sectie als die van Sociale- en Organisatiepsychologie goed
blijft draaien. Bedankt.
Mijn ouders
Na in Eindhoven een jaar Bedrijfskunde gestudeerd te hebben en na begonnen te zijn
aan de studie economie in Groningen, besloot ik ook psychologie te studeren. De stu-
dieadviseur in Eindhoven raadde me – na een psychologische test – af om ooit nog te
studeren. Volkomen ongeschikt en ongemotiveerd was zijn oordeel. De studieadviseur
voor psychologie in Groningen raadde mij vol overtuiging af om naast economie ook
psychologie te gaan studeren. Ik besloot het toch te doen.
Jullie steunden mijn beslissing, hoewel jullie wisten dat dat betekende dat ik uiter-
aard nog wat langer op jullie bijdrage moest teren. Voorop stond dat ik uiteindelijk
moest doen wat ik het leukst vond. En dat doe ik nu. Bedankt daarvoor.
Jacqueline
Afgelopen week informeerde je al wat bezorgd of ik je wel ging bedanken. Voor de
zekerheid herinnerde je me er nog even aan dat als ik jou niet had gehad, ik nooit die
studie economie had afgemaakt. Natuurlijk is dat zo, en dat was ik heus niet vergeten.
Maar gelukkig beteken je veel meer voor me dan dat. De studie was maar de studie en
het werk is maar het werk. Jij, en natuurlijk Michiel en Lars, zijn pas echt belangrijk.
Ik heb gezegd.
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